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“轰炸式”推广，“洗脑式”营销转化，教育“走火入魔”了？

上周末，李可带着 5岁的儿子到市区的
医院拔牙，路过公交站台时，儿子突然念出
了广告牌上的一则线上教育培训机构的广
告语。

这让李可颇感惊讶：刚刚识字的儿子居
然能念出没有学过的字。问过儿子之后，他
才得知，儿子有几位同学正在学习这家机构
的课程，广告语是儿子从同学口中学来的。

李可心中莫名涌上些许不悦，这则广告
语非常简单，并且很容易被孩子记住并轻松
念出来。“现在的广告，都对年幼无知的孩子
下手了？”

也许李可不知道，今年暑期，仅猿辅导、
学而思网校、作业帮和跟谁学四家在线教育
培训机构的暑期营销推广预算就高达 45亿
元人民币。

这么高的推广费用，如果达不到一定效
果，对于广告主来说，必然就是一种损失。

只是，教育培训的广告做的好，有没有
“疗效”，我们还需要更进一步的探讨。

宝妈疑遭“洗脑式”营销，老公不报班就
离婚

深处社会竞争一线的年轻父母们，深知
竞争带来的压力，对知识改变命运的观念感
同身受。

同样，这种观念也促使着，年轻父母越
来越注重对孩子教育的投资。在他们的思
想中，从小就开始抓教育在某种程度上，可
以让孩子避免输在起跑线上。

“不知道为啥，从孩子出生到现在一直
都很焦虑。”小宝妈是一位 80后母亲，老公
在一所高校任教。

在小宝妈的意识中，学历是能力最直观
的体现，因此，她必须要让小宝能和他们一
样或者超越他们。

小宝幼儿园期间，小宝妈就开始为他寻
找各种辅导班，一些教育培训机构的线上课
程更为划算。“有些体验课，非常便宜，最便
宜的花几块钱就能买到几节体验课，并且还
都是大品牌。”

低价和品牌培训机构吸引了小宝妈的
关注，促使着她去不断尝试。

只是，享受到低价带来的诱惑之后，陆
续发生的一些事情，让小宝妈有些难以控
制。

当小宝妈第一次免费试听一家线上英
语培训课之后，对方的工作人员就不停地开
始给她发微信和打电话。对方给她开出了
一个非常低廉的价格，但是，只有上免费体
验课的当天付款才能享受到。面对着低价
的诱惑，小宝妈有些心动。

“我当时就非常犹豫，就和小宝爸爸商
量，是不是要报名。”而小宝的爸爸相对比较
理性，认为价格确实影响小宝的课程选择，
但是在没有任何对比之下，立马确定多少有
些匆忙。

但是，当小宝妈给对方回电话的过程
中，对方与她之间的沟通，再次激发起她购
买课程的冲动。

“对方把一些大品牌的机构课程和价格
分析的头头是道，并且还不停地劝说我，曾
经也有很多家长犹豫，后来不仅耽误了孩
子，还浪费了很多钱。”这通电话持续了将近
四十分钟，小宝妈终于被对方说服了。“就感
觉对方完全的是为了我和孩子考虑，是在义
务帮助我一样。”

当最终决定交钱的时候，小宝爸仍旧坚
持在综合比较一下，这下激怒了小宝妈。“自
己费心带着孩子去选课，明明已经跟机构谈
好了交学费，结果小宝爸爸不同意，自己感

觉很丢面子。”
回忆起当时的情景，小宝妈说，机构的

老师不停地催促交钱，小宝爸执意的不同意
付款。她感觉到自己被夹在中间有些喘不
过气来。各种情绪夹杂在一起，让她把愤怒
释放到小宝爸身上。

“我记得当时就下定决心已定要报，还
拍着桌子和老公说，如果不报这个班，我们
就离婚。”无奈之下，小宝爸一个电话打到小
宝妈闺蜜家里，在闺蜜的劝说下，小宝妈才
逐渐冷静下来。

“实际上就是被人抓到，贪图便宜，然后
又很好面子的弱点了。”在经历了多次同样
的“推销”之后，小宝妈逐渐明白第一次遭受
了“洗脑式”推销。

付钱容易退钱难，宝妈购买线上体验课
的糟糕体验

同为宝妈的王岚，在前段时间，收到一
条关于儿童体验课的推送信息，她便支付了
49元购买了这家培训机构的试听课套装。

“对方寄来了一个大礼包，礼包里有整
套教材和一些辅助的学习工具，单看这些教
材的价值，就已经远远超过了49元。”

由于广告中并没有标明具体课程明细，
收到课程计划之后，王岚发现与自己想要的
课程有区别，她便和她对接的机构老师申请
退款。王岚说，当她提出要退款的要求后，
对方改变了之前对她亲和的态度。“不仅态
度不好了，还推诿起来。”

无奈之下，王岚只好下载了斑马AI课
APP并且进行了注册，才联系到客服，客服
却一再表示，无法处理。王岚只好以找消协
投诉的理由来和对方理论，无奈之下，对方
客服打来电话。不过对方开始依旧坚持不
给退款，“意思就是说，还希望能够尝试一下
这个课程，毕竟 49元也不多，感觉在这点钱
上纠结没有啥意义。”对方的语气比较差，并
且捎带有一些“嗤之以鼻”的感觉，这让王岚
生气，她更加执意要求退款。

“这不是，把钱收到手，就耍无赖吗？如
果后面真的买了课程，感觉效果不好，就更
没有办法来沟通解决了。”

实际上，这种情况并非小宝妈和王岚遇
到。今年 7月中旬，央视 315晚会就曾报道
过，一家名为嗨学网的教育机构，在推销相
关课程时，机构销售人员出现“当面说一套，
协议背后签一套”的问题，而且很多学员还
遭遇到退费难的问题。

在一些家长看来，教育机构似乎发现了
家长在培养孩子中的焦虑。“他们正利用到
了家长的这个弱点，尤其是孩子的母亲，在
消费上更容易冲动，所以先利用低价诱导，
然后再通过后期软磨硬泡和诱导的方式来
达成推销课程的目的。”一位家长表示。

教育行业迎来“暑期大战”，线上教育进
入“托尼模式”

受今年上半年新冠疫情疫情影响，课外
教育培训行业受到严重波及，教育机构的生
存令人堪忧。

据统计，有60%的教育机构在生死边缘
线上挣扎，仅有10%的机构能够抓住增长机
会。线下培训机构面临无法开课的尴尬，而
还没有完全成熟的线上教育模式，虽说迎来
前所未有的机遇和爆发，但是由于仍处于探
索阶段，学生和家长反馈的口碑并不尽如人
意。

为了抓住企业生存的最后一根“救命稻
草”，拓展线上课程是教育机构们存活下去
的唯一出路。

因此，造成的情况就是，线下机构忍痛

转型线上，而线上机构则开始了玩命的搞起
“跑马圈地”的竞争模式。一场抢夺新生源
的“争夺战”，在暑期的教育市场迅速展开。

据媒体报道，以猿辅导、学而思网校、作
业帮、跟谁学为首的国内知名在线教育机
构，在暑期大量投放广告，推广预算高达 45
亿元人民币。

为了能够提前占有市场，各家机构不惜
“亏本”推出 0试听，低价购买体验课程等形
式，来获取新的客户资源。

“现在的问题是，线下机构没有完全恢
复，但是却有很多家长和学生有这方面的需
求，线上课程是一个折中的选择。”在某线上
教育机构从事营销工作的小纪说，他们正是
抓住了这一点，在今年开始大量的拓展新客
户。

线上教育的课程分两种，一种是录播，
一种是直播。

对于录播课程来说，除了课程节奏上的
控制符合学生的学习习惯问题上需要开发
和投入之外，其他方面的成本比较低。“也就
是说，一套课程录好了之后，可以买给非常
多的人。”小纪说，这种课程以低价为主，吸
引客户。

而直播课相对来讲价格就要贵出很多，
“毕竟是真人在讲课，需要老师投入时间和
精力。”小纪说，直播可也分多种，有一对多，
也有一对一，价格也有所区别。对于这种课
程来说，主要是针对追求教学效果的家长来
准备的。

当然，广告做的好，课程分类也明晰，仅
仅停留在这些方面，对于教育机构来说，并
没有意义。机构最终的目的是要盈利，家长
们为课程埋了单才算是有结果。为此，很多
在线教育机构开始在销售转化上想办法。

“只要能拿到对方的联系方式，我们就
会有办法让对方来上我们的课。”对于销售
转化来说，小纪说，从目前的来看，他们的方
法还是非常有效的。

当顾客被低价吸引来之后，教育机构会
通过广告页面的展示内容让用户感受到一
种紧张感。这种氛围就是，让人感觉，课程
价格不高，抢的人又多，能引起人冲动消费。

而实际上，这只是一种营销套路。
当教育机构拿到顾客的电话信息和在

广告页面中的一些行为信息之后，便开始有
针对性的进行营销。

“这些信息基本上可以判断家长的需
求，然后通过微信或者电话，再进行交流。”
小纪说，宝妈容易焦虑、贪图便宜，便从这方
面下手，几乎很容易达成交易。

小纪坦然，这种方式类似于一度在美发
行业盛行的推销模式，“就是不停地诱惑你，
等你上了套，也就收割完成。”

这种被称为“托尼模式”的线上课程营
销，已经被机构的营销人员们深谙其道。

线下机构忙转型，家长和机构因课程安
排“掐架”

特殊环境下，再加上资本的青睐，在线
教育的搭上发展的高速列车。这也迫使这
线下教育机构为了生存急着转型。

去年，罗蔓给刚满 5周岁的女儿在小区
周边的一家综合性商业广场内报了一家知
名英语培训机构的线下英语辅导课。

由于之前遇到过培训机构跑路，教学课
程安排不合理和教师水平参差不齐的情况，
这次，罗蔓狠了狠心，报了一家大品牌教育
结构。

原以为大机构可以省心，但后来，她发
现自己错了。

春节前，培训机构的老师给她打来电
话，告知她，女儿接下来的课程由原来每周
两次的线下课改为每周一节线上课和一节
线下课。

“没有给家长选择的余地，就是你想上
就上，不想上就算的那种。”罗蔓说，这家培
训机构在全国的规模很大，机构老师也保证
孩子的学习不会受到影响，所以就答应下
来。

然而，新年过后，机构老师又打来电话，
向罗蔓表示，由于疫情影响，所有课程都改
为线上。这下把罗蔓有些无法接受。

“我们在体验线上课的时候，发现了很
多问题。”罗蔓班上的另外一位家长说，由于
孩子年龄比较小，线上课程的操作，必须要
一位家长陪在身边。另外，小孩自控能力
差，听课的时候总是会有小动作，甚至还会
出现注意力不集中的情况。“像这种，老师在
线上是没有办法来指导的，就必须要家长来
控制。”

和罗蔓一起报班的家长们认为，线上课

不仅效果不好，给家长带来的负担，同样，对
孩子的视力健康会产生影响。“班上的家长
都抵触了，机构所有课程全部转为线上的要
求，大家都‘冻课’等着线下课程恢复。”

躁动的线上教育市场，只是“徒有其表”
像小宝妈、王岚、罗蔓情况差不多的中

产家庭，在我国拥有1.8亿，他们是高额教育
支出的主力军。这是教育市场看到的的一
块非常诱人的大蛋糕，谁都想切一块放到自
己的嘴里。

只是，这块蛋糕真的有那么香吗？
新冠肺炎疫情造成了线上教育市场的

膨胀，跳入泡沫中的不仅是教育机构，还有
很多外来者。比如，字节跳动、网易这些互
联网公司。

今年 7月，字节跳动教育业务正式成立
一周年，其业务负责人字节跳动高级负责人
陈林表示，自己 all in到教育，在未来的三
年，字节跳动将加大力度，在教育领域进行
巨额投入，不断进行创新，并且在短期内不
考虑盈利。

实际上，字节跳动在教育业务上一路走
来并没有那么顺利，甚至“屡战屡败”。

今年疫情之下，全国上亿的家长和学生
都体验了一把线上课程。但是效果如何
呢？对于K12阶段的学生家长来说，并没有
感受到轻松，因为他们发现，孩子在上网课
的时候，很难集中精力，走神、开小差几乎伴
随着整堂课。一些需要写画、动手的课程，
比如，美术、写字、乐高等课程，实际的课程
体验和效果都不太好。一位在K12教育方
面拥有多年经验的教育项目负责人认为，现
阶段，线上课程和线下课程在商业逻辑上还
是有区别的，前者没有办法解决教学效果的
问题，只能以量取胜；而后者，则受地理位置
的局限，没办法开阔更多市场，只能保障质
量。经历过焦虑之后的小宝妈如今淡定了
很多，在为小宝选择课程的时候，课程效果
成为最主要的前提。她觉得，不管是线上也
好，线下也罢，哪种方式能够更适合孩子，能
产生最好的效果才是最根本的。

“有免费或者特惠的促销活动又如何
呢？没有好的教学效果，不是白花了钱。”小
宝妈认为，好的老师不需要低价的方式来吸
引学生，他们付出了优质的劳动，理应获得
优质的报酬。

“报辅导班的目的是为了让孩子增长更
多知识，而不是，用此来‘贩卖’焦虑的，更不
是为教育机构探索市场来埋单的。”罗蔓认
为，家长在为孩子选择课程的时候，不能因
为价格而被别人“绑架”，“那样才真的是耽
误了孩子。”

实际上，在一些在线教育机构公布出来
的师资阵容时，细心的家长会发现，虽然页
面的展示上有很多具备教师资格的教师介
绍挂在网页上，但是，细细看下教师资格证
编号上的时间，很容易发现，不少线上教育
机构的教师考下教师资格证的时间仅仅才
一两年的时间。

“你能相信，从事教育一两年的新教师，
能够成为名师或者拥有一套非常好的教学
方法吗？我相信有奇迹，但不是所有人都是
天才。”一位家长说。

资本也许能烧出商业上的成功，但绝对
做不出好的教育。

一位从事多年教育工作的中学教师认
为，教育不是一蹴而就，是积累的过程，就如
同一所好学校的发展，它成功不是因为学校
多有钱，是因为学校里有优秀的老师，有良
好的学习环境和氛围，还有支持学校工作的
家长。

李可在回家的路上问儿子：“喜欢用
Ipad上课吗？”

儿子：“喜欢，因为有动画片，很好玩。”
李可：“如果，是你喜欢的课，比如乐高、

画画，你愿意在教室里上，还是在 Ipad 上
啊。”

儿子：“当然是教室里，因为有不会的可
以问老师啊，不用那么麻烦。”

李可：“那英语呢？”
儿子：“喜欢在线上。”
李可：“为什么呢？”
儿子：“因为时间短，老师不提问，学不

会也没人知道。”
李可看着儿子天真的表情笑了，他摸了

摸儿子的头，将孩子揽在怀中，心里似乎有
了答案。

很多家长都是因为担心孩子“输在起跑
线”而去“为了补课而补课”，而很多家长现
在越来越深刻地感受到，孩子的起跑线其实
就是父母！


